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HACER NEGOCIOS EN EL MERCADO MARROQUI,
LA PUERTA DE AFRICA PARA LAS EMPRESAS
ESPANOLAS

10 errores que no cometer

Un conocimiento sélido del funcionamiento del mercado marroqui es clave para garantizar
el éxito de la internacionalizacion de las empresas espaifiolas en el pais vecino. Subestimar sus
diferencias comerciales, fiscales y legales puede llevar a las compafiias a cometer errores de-
terminantes para el desarrollo de sus negocios en Marruecos. La adaptacion continua y el apo-
yo de las oficinas comerciales son fundamentales para facilitar la implantacion en Marruecos.
Este articulo busca orientar a las empresas espafiolas en su penetracion en el mercado marro-
qui, ofreciendo una serie de consejos practicos que les ayuden a establecer relaciones comer-
ciales de calidad con los empresarios locales.

Palabras clave: comercio bilateral, Marruecos, internacionalizacion, exportacion, contratacion inter-
nacional, certificacion.
Clasificacion JEL: F13, O55.

1. Introduccion pais para iniciar su estrategia de internacio-
nalizacién. De hecho, el pais cuenta con miles
de empresas espafnolas exportadoras y mas de
800 compafnias implantadas, de acuerdo con
el Directorio de Empresas Espafolas Estable-
cidas en Marruecos (Oficina Econémica y Co-
mercial / Departamento de Informacion de In-
versiones y Coordinacién [ICEX], 2022), y es
de los pocos mercados en los que Espahna
es el proveedor lider, junto con Portugal.
* Oficina Econémica y Comercial de Espana en Casablanca. Por otro lado. Marruecos tiene el potencial
Agradecimiento a todos los que han aportado su conocimiento y ’ Lo
tiempo a la elaboracién de este articulo, especialmente a las para ser la puerta de entrada de Africa para las
empresas espafolas y el personal de las oficinas comerciales. ~
empresas espafolas, sobre todo como campo

Version de septiembre de 2022.
https://doi.org/10.32796/bice.2022.3152.7504 de pruebas a la manera de hacer negocios >

Marruecos es el segundo destino de las ex-
portaciones esparnolas fuera de la UE, con un
valor total de mas de 9.500 millones de euros
en 2021 (Trade Map, 2021). La cercania permi-
te que muchas empresas vean en Marruecos
un mercado natural y lo conciban como primer
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en la regioén. Africa es un continente con gran
potencial, cuyo producto interior bruto (PIB) se
prevé que alcance 2.000 millones de ddlares y
su economia crezca en torno al 4% en 2022
(AtlanticCouncil, 2022). El continente africano
se erige, pues, como un gran horizonte de
oportunidades gracias a una previsién de cre-
cimiento poblacional que alcanzaria los 2.000
millones de habitantes en 2050, acompafhado
de un aumento de la clase media, sus nuevos
habitos de consumo y su progresivo aumento
de poder adquisitivo.

No obstante, el mercado africano y, en concre-
to, el marroqui plantean obstaculos de importante
trascendencia para los empresarios extranjeros,
tales como el elevado riesgo de impago, los
—en ocasiones inesperados— elevados costes
operativos (alto coste de la mano de obra cualifi-
cada, fiscalidad elevada, excesiva proteccion
del trabajador) y el control de cambios, que
crea en ocasiones problemas con la repatriacion
de beneficios y remanentes de créditos fiscales.

De la mano de la cada vez mayor relevancia
de la zona de Africa del Oeste, Marruecos ha
desarrollado una estrategia —trabajo en cur-
so— para convertirse en el canalizador y hub
financiero de la region, ya que cuenta con
acuerdos con varios paises africanos sobre
proteccién de inversiones, libre transferencia
de capital y dividendos, asi como acuerdos
para evitar la doble imposicion. Esta estrategia

se ha desarrollado a través de estructuras simi-
lares a las zonas francas, como Casablanca Fi-
nance City, impulsandose sobre todo en el sec-
tor de servicios financieros y mediante holdings
marroquies del sector; dicha ventaja africanista
queda limitada, en cambio, para el comercio de
bienes por las limitaciones logisticas.

Como ya se ha apuntado anteriormente, mu-
chas empresas comienzan el proceso de interna-
cionalizacién en Marruecos. Con este paso fun-
damental buscan ser competitivas, tanto en el
mercado nacional como en el mercado interna-
cional, pues esto les ayuda a alcanzar el tamano
necesario para ser lideres en un entorno cada
vez mas exigente. En este sentido, cabe destacar
la importancia de la presencia de la pyme espa-
fola en Marruecos. En dicho contexto se obser-
va, sin embargo, que algunas empresas espano-
las cometen de manera sistematica errores a la
hora de acceder al mercado marroqui. Este articu-
lo busca mejorar el entendimiento de la empresa
en dicho proceso de internacionalizacion hacia
el mercado marroqui y ofrecer una serie de con-
sejos utiles para las companfias espafolas.

2. Recomendaciones en el ambito
comercial

Las relaciones bilaterales entre Espafa y
Marruecos son cada vez mas intensas, y este >

ERRORES QUE NO COMETER EN EL AMBITO COMERCIAL

1. Evitar menospreciar y caer en estereotipos. Respetar la manera de hacer local y la concepcion del

tiempo.

2. Invertir antes de operar comercialmente. Se debe empezar poco a poco y conocer el mercado mas

alla de la imagen que ofrece el distribuidor.

3. No es necesario un socio local, siempre valorar si este aporta valor.

Fuente: Elaboracion propia.
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se ha convertido en un socio comercial de peso
fuera de la UE en determinados segmentos:
combustibles, componentes de automocién vy
sector textil, que representan un 50 % de la ba-
lanza bilateral’ y que demuestran la integra-
cion de la cadena de valor en automocién y
textil. El resto de la balanza comercial se com-
pone de miles de pequefas y grandes transac-
ciones que se ven favorecidas por el hecho de
que Marruecos sea un mercado limitrofe. Es
esta doble naturaleza de integracién vertical y
de comercio de frontera lo que favorece que el
comercio entre ambos paises sea elevado, du-
radero y resistente.

Debemos recordar que Marruecos, en rela-
cion con Espafa, es un mercado pequeio en
términos de PIB, renta disponible y poblacion,
donde la fijacion de precios es un factor clave
para la decisién final de compra del con-
sumidor. No obstante, debido a la desigual-
dad de renta, se estan desarrollando nichos de
mercado cuyos productos son Unicamente ac-
cesibles para los segmentos de la poblacion
con mayor poder adquisitivo y en los que el
precio final no es tan decisivo.

En este sentido, y para los exportadores es-
pafnoles, Marruecos es un destino clave, gra-
cias, en buena medida, a la buena relacion
calidad-precio y la imagen positiva de la Marca
Espana, debido a la elevada presencia de po-
blacién marroqui en Espafia (Bennani, 2021).
Ademas, la proximidad entre Marruecos y Es-
pafia favorece la reduccion de los costes de
transporte y de los plazos de entrega. No obs-
tante, esta cercania se puede convertir en un
obstaculo si no se tienen en cuenta elementos
diferenciales clave entre ambos paises. Ade-
mas, cada vez existe mas competencia, no
solo internacional, sino también nacional, pues

1 Dato extraido de la Balanza de Pagos.
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el consumidor local antepone los productos
marroquies, debido a la mejora de la calidad y
la mayor disponibilidad en el comercio de cer-
cania (Bennani, 2021).

A todo esto se debe afadir la estrategia pro-
teccionista del pais, pues en 2021 se lanzé el
Plan de Reactivacién Industrial (2021-2023).
Esta nueva estrategia se basa en el estableci-
miento de una politica de sustitucién de impor-
taciones, el fortalecimiento del capital marroqui
en la industria y el impulso de las exportacio-
nes (Ministére de I'lnsdustrie et du Commerce,
2022).

Pese a ello, y en lo que a la estrategia de
penetraciéon en el mercado se refiere, las op-
ciones mas eficaces son la exportacion y el
uso de canales de distribucion directa, a través
de mayoristas y empresas locales. La inversion
debe ser solo un paso posterior y una vez que
ya se ha conocido y operado en el mercado de
manera estable y fiable durante cierto tiempo.

Una vez se ha elegido el modo de acceso, a
la hora de introducirse en el mercado es funda-
mental conocer los aspectos basicos de la ne-
gociacion, puesto que difieren en relacion con
las practicas espafolas.

A la hora de comercializar cualquier produc-
to en Marruecos, como se ha apuntado, la for-
ma mas dindmica de hacerlo es a través de
distribuidores. Normalmente, estos suelen ser
generalistas y comercializan todo tipo de pro-
ductos englobados en sectores de actividad di-
ferentes. No obstante, se debe tener en cuenta
que los distribuidores siempre tienen la ultima
palabra, y si el producto no es de interés, deci-
diran no comercializarlo, imposibilitando la en-
trada al mercado. Ellos cuentan con la inteli-
gencia de mercado y, sobre todo, con el acceso
a los organismos de control que permitiran co-
mercializar el producto en el pais. De manera
global, se aconseja que las empresas >
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RECOMENDACIONES PARA HACER NEGOCIOS EN MARRUECOS

Apoyarse en las instituciones de apoyo espanolas y contar con el asesoramiento de expertos.
Buena parte del éxito de los negocios reside en un adecuado asesoramiento en materia laboral, fiscal,
aduanera y administrativa.

Las interacciones personales son un elemento clave. La confianza entre las partes es importante, por
lo que es necesario establecer relaciones personales estrechas y generar una buena impresion desde el
primer encuentro.

Evitar estereotipos. Informacion adecuada y contrastada previa a la exportacion. No presuponer nada
ni extrapolar practicas europeas.

Percepcion distinta del tiempo. Fundamental para evitar incurrir en costes indebidos y esfuerzos
innecesarios.

Idioma. El francés es el idioma predominante para los negocios en Marruecos.

Cada negocio es distinto. Las decisiones se toman en los niveles mas altos de jerarquia; es necesario
desarrollar varias rondas de negociacion. Los empresarios marroquies tienden a decantarse por el precio
mas competitivo, y las negociaciones nunca cesan, aun con el acuerdo alcanzado.

Figura del intermediario. Se aconseja evitar el uso de intermediarios ajenos al negocio que actdan

como supuestos consultores expertos en el sector de actividad.

Fuente: Elaboracion propia.

estudien previamente la competencia local, ya
que en el caso de que la oferta marroqui abas-
tezca el mercado en un sector de actividad, la
entrada del producto se debe evitar.

Una vez se ha desarrollado una estrategia
comercial exitosa, el siguiente paso es la inver-
sion en el pais. Para ello se recomienda contar
con experiencia previa en el mercado y cono-
cer bien el entorno. La inversion directa como
entrada al mercado no esta aconsejada, salvo
en sectores muy concretos como la produccién
agricola o la mineria, por los requisitos legales
que existen. Asi, si bien es cierto que se han
firmado acuerdos de libre comercio con la UE,
con EE. UU. y con otros paises africanos, la
proteccién para el inversor, especialmente para
las pymes, es reducida.

Casablanca y Tanger se posicionan como
las mejores ciudades para llevar a cabo los ne-
gocios, por su caracter mas occidental, aunque
no hay que olvidar que, al igual que en el resto

del pais, hay que cefirse a las reglas locales.
Ademas, a la hora de invertir es preferible optar
por la presencia fisica, hacer seguimiento de
los cobros y tener en cuenta los gastos deriva-
dos, el riesgo de cambio y la repatriacion de los
beneficios (Bennani, 2021). Bennani anade,
asimismo, que si bien en algunos paises del
sur del Sahara hay un importante retraso en la
transferencia de beneficios y otros dividendos,
esto no sucede en Marruecos, ya que existe la
garantia de transferencia: en 2021 mas de 1,4
millones de dolares de beneficios fueron trans-
feridos fuera del pais por inversores internacio-
nales (Bennani, 2021).

Con el fin de ayudar a las empresas espa-
folas, la OFECOME de Rabat ha elaborado
una Guia de incentivos a la implantacion, en la
que se recogen las principales instituciones que
existen en Marruecos para fomentar las inver-
siones y los incentivos de caracter fiscal, labo-
ral, sectorial o regional (ICEX, 2021). >
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Mehdi Fassi Fihri, propietario y CEO de
EXIMCOM y Consultor de ICEX Next en Ma-
rruecos, sefala por su parte que, en la actuali-
dad, existen numerosas oportunidades de in-
versién gracias al marco juridico favorable, al
bajo coste relativo de la mano de obra poco
cualificada, en relacién con Europa, y a la inver-
sién extranjera directa. El flujo neto de inversio-
nes extranjeras directas en Marruecos ascendio
a mas de 7,7 mil millones de dirhams a finales
del mes de mayo de 2022, con un aumento del
10,8 % en comparacion con el afio anterior (ar-
ticulo publicado en la Oficina de Cambio, 2022),
y Espana se ha posicionado en los ultimos afos
como un actor significativo. Para Espana, ade-
mas del sector agricola, textil y la distribucion de
bienes y servicios, las energias renovables co-
bran cada vez mayor importancia. De manera
complementaria, Marruecos se ha convertido
en el primer importador del norte de Africa en
ambitos como el sector hidrico, la gestion de los
residuos y el entorno digital (El Fassi, 2021).

A pesar de estas ventajas, hay que conside-
rar algunos factores que pueden repercutir ne-
gativamente en las empresas espafnolas a la
hora de invertir: la burocracia administrativa,
regulatoria y fiscal; la dificultad de trabajar con
socios locales y el fuerte control de cambios,
que se explicara posteriormente.

3. Recomendaciones en el ambito legal

Lo primero que se ha de tener en cuenta al
hablar del marco legal en Marruecos es que
este presenta una fuerte influencia francesa,
especialmente en las leyes y los instrumentos
comerciales. Estas semejanzas llevan a pensar
que se puede extrapolar el ordenamiento eu-
ropeo al marroqui, y, sin embargo, uno de los
principales errores que se comenten en este
ambito es la subestimacién del ordenamiento
juridico marroqui, que cuenta con un funciona-
miento propio.

3.1. Fiscal

En términos estructurales, el sistema fiscal
marroqui es similar al espafol, aunque se en-
cuentran discrepancias bastante destacables,
como la elevada fiscalidad en Marruecos, en
ocasiones superior a la espafola, y la intensa
actividad de la Administracion tributaria, espe-
cialmente en elementos internacionales (pre-
cios de transferencia) e intangibles (royalties).

A la hora de analizar los tributos hay que des-
tacar que, para las sociedades, la escala de
tipos de gravamen es progresiva, llegando a
alcanzar el 31 % para bases imponibles >

ERRORES QUE NO COMETER EN EL AMBITO LEGAL

4. Valorar la carga tributaria adecuadamente, la retencion en fuente que se aplicara a los envios de
capitales como elementos que afectan a la rentabilidad.

5. Utilizar la forma juridica errénea, siendo mas recomendable una sociedad mercantil local. Se deben
evitar las joint ventures y los socios locales, salvo que se haya hecho un anadlisis muy a fondo de es-
tas, pues un socio local con minoria puede controlar la joint venture.

6. Valorar los costes laborales adecuadamente, pues estos pueden estar muy alejados de lo que se
espera, especialmente si se desea personal con cierta formaciéon y compromiso.

Fuente: Elaboracion propia.
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superiores a un millén de dirhams y hasta el
37 % para las entidades financieras y companias
de seguros. Para las sociedades marroquies ex-
portadoras no se aplica una escala progresiva,
sino que el tipo de gravamen al que estan suje-
tas es del 20 % desde el inicio (Oficina Econémi-
ca y Comercial de Espafna en Rabat, 2021).

Al igual que sucede con las sociedades,
para los empleados la tarifa del IRPF también
es progresiva y mucho mas alta que la esparo-
la: en aquellos casos en los que los ingresos
sean superiores a 180.000 dirhams al afio, el
gravamen que se aplica es del 38 %.

Para el caso de sociedades de servicios
que operan desde el extranjero y que no po-
seen sede social en Marruecos, se establece
una retencioén en la fuente del 10 % en concep-
to de impuesto de sociedades aplicable al pro-
ducto obtenido por la prestacién en Marruecos
de alguno de los servicios que se detallan en el
articulo 15 del Codigo General de Impuestos.

En cuanto a incentivos fiscales, en la actua-
lidad estos son reducidos, salvo en las zonas
de aceleracion industrial (en adelante ZAl), co-
nocidas hasta 2019 como zonas francas. La
Oficina Econémica y Comercial de Espafa
en Rabat actualiza anualmente una Guia de
incentivos a la implantacion en la que se reco-
gen las exenciones, tanto totales como par-
ciales, del impuesto de sociedades para deter-
minadas empresas. Las ZAl se encuentran en
determinadas areas del pais con un arancel
unico del 2,5%, con el fin de acoger a empre-
sas exportadoras o que produzcan para expor-
tar —no se puede plantear actividad para el
mercado interior salvo de manera subsidiaria y
que parte de esta produccion se lleve a cabo
en Marruecos—. Se trata de zonas destinadas
a actividades concretas (automocion, textil,
agricola, logistica...) y cuyo proyecto ha de ser
aprobado por la autoridad de cada ZAl.

En este sentido, encontramos fundamental-
mente dos grandes ventajas en las zonas de
aceleracion industrial. En primer lugar, no se
aplican retenciones sobre los dividendos distri-
buidos a socios y accionistas no residentes con
cargo a beneficios, siempre que estos proce-
dan de operaciones de exportacion. En segun-
do lugar, existe una exencion sobre la base im-
ponible durante los cinco primeros afios de
actividad, y a partir del sexto, el régimen varia
en funcion de su afno de establecimiento:

— Si se establecieron antes del 1 de enero
de 2020, el gravamen es del 8,75 % duran-
te veinte anos y del 20 % posteriormente.

— Si se establecieron después del 1 de enero
de 2020, a partir del sexto afo se gravan
con un 15% del total de su base imponible.

3.2. Mercantil

En este campo del derecho, Marruecos
cuenta con un marco juridico mercantil moder-
no, con gran apertura al inversor exterior. Se-
gun Miguel Guerrero, socio director de Gue-
rrero Acosta Abogados, la seguridad juridica
es mejor que en el resto de Africa, pero es
necesario tener en cuenta que los procedi-
mientos administrativos, en ocasiones, no son
claros y que no existe una ley de procedimien-
to administrativo.

Sobre las mejores opciones de establecer
una sociedad, Miguel Guerrero sefiala que, a
la hora de constituir la compafia, es recomen-
dable optar por una sociedad mercantil en lu-
gar de una sucursal, ya que esta esta sometida
a un mayor control fiscal. En cuanto a las socie-
dades, se suele utilizar la limitada, que puede
ser unipersonal o contar con un administrador
Unico que puede ser extranjero no residente >
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CASABLANCA FINANCE CITY

Un tipo especial de zona de aceleracién industrial es Casablanca Finance City (en adelante CFC),
pues si bien no se concibe como una ZAl, tiene la similitud de ser una zona de baja fiscalidad. CFC es
un centro econémico y financiero dirigido a empresas con actividad en el continente africano, cuyo obje-
tivo consiste en dinamizar la economia de Marruecos y atraer inversion extranjera.

El estatus de CFC incluye una serie de actividades: las sociedades de inversién, los organismos de
inversion colectiva, los asesores financieros de inversion, las plataformas de crowdfunding, las socieda-
des mercantiles y las sedes regionales que pueden facturar bienes y servicios intra y extragrupo, lo que

permitira a CFC captar mas inversiones.

Las empresas establecidas en la ciudad financiera de Casablanca se benefician de interesantes ven-
tajas fiscales que se apartan del régimen de derecho consuetudinario, tales como:

— Una exencién de impuestos (impuesto de sociedades) durante cinco anos.
— Tributacion al tipo fijo reducido del 15 %, mas alla de este periodo.

Cabe senalar que la actividad de CFC ha sido muy litigiosa y ha provocado que se modifique su con-
dicion de cara a organizaciones como la UE o la Financial Action Task Force (FATF).

Fuente: Elaboracion propia.

en Marruecos. Las andnimas, que requieren
auditor de cuentas, son mas rigidas y acarrean
mayores obligaciones formales, aunque son
mas recomendables para negocios de mayor
importancia (Guerrero, 2021).

En palabras de Miguel Guerrero, «el proce-
so de constitucion es muy sencillo y eficaz»,
pues unicamente es necesario tener los docu-
mentos preparados y traducidos al francés,
pero no es imprescindible acudir al notario,
sino a una ventanilla Unica, y en un plazo de
aproximadamente dos semanas estara consti-
tuida la sociedad. También hay que destacar
que no es necesario contar con un socio local
desde el punto de vista juridico para poder
constituir una empresa (Guerrero, 2021).

Por su parte, para los agentes comerciales
existe una ley especifica que establece que si
estos son de nacionalidad marroqui y residen y
trabajan en Marruecos, se les aplicara la ley
marroqui, por lo que no podran someterse al
derecho espariol.
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Por ultimo, en cuanto a las patentes y mar-
cas, se debe evitar otorgar su titularidad a los
agentes en Marruecos. Lo mas recomendable
es tenerlas bajo el control y dominio del titu-
lar, pues no hay requisito de nacionalidad
para poseer estos titulos. Se han observado
comportamientos estratégicos de distribuido-
res (normalmente de productos alimentarios
o de limpieza de gran consumo) que querian
impedir que su antiguo proveedor compitiera
con ellos en Marruecos con su propia marca.
Si la imitacion de una marca se da en produc-
tos importados, el perjudicado puede solicitar
a la aduana el bloqueo en frontera de los pro-
ductos copiados (Office Marocain de la Pro-
priété Industrielle et Commerciale [OMPIC],
2022). En algunas ocasiones, se ha observa-
do que este mecanismo juridico era utilizado
fraudulentamente por distribuidores marro-
quies de productos espafoles que, habiendo
registrado la marca de su proveedor espafnol
en la OMPIC, pretendian convertirse en >
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LAS JOINT VENTURES Y EL SOCIO LOCAL

La joint venture no es la forma de acceso mas recomendada para entrar en Marruecos, salvo en al-
gunos casos concretos y, suele ser aconsejable, unicamente para grandes empresas. En este caso, el
abogado especializado en derecho mercantil, Guerrero (2021), nos sefala una serie de factores para te-
ner en cuenta con el fin de evitar los errores mas comunes:

1.

En primer lugar, hay que evitar las conocidas «minorias de bloqueo» legales, lo que permite al
socio marroqui bloquear las decisiones a nivel de estructura, incluso con porcentajes bajos de
acciones. En el caso de sociedades limitadas es recomendable contar con mas del 75%
de las acciones y en las sociedades anénimas con mas del 67 % para tener el control de la
compaiiia.

Es importante tener claro, desde el inicio, la organizacién del proyecto y el papel de cada socio,
para lo que se recomienda repartir el capital y la gestién en consecuencia y evitar nombrar geren-
tes o presidentes del consejo de administracion a personas ajenas al grupo mayoritario: es prefe-
rible optar por apoderamientos limitados.

Se ha de evitar utilizar programas de contabilidad que no sean de origen marroqui, ya que aca-
rrean numerosos problemas a la hora de adaptarlos a la legislacion contable de Marruecos.

Es necesario ser muy especificos con los aspectos juridicos y la documentacién legal de la empre-
sa y evitar domiciliar empresas en ciudades pequenas.

Con el fin de poder repatriar beneficios o recuperar inversiones, se debe evitar ingresar fondos en
una sociedad marroqui por cauces que no sean transferencia desde Espana y tener en cuenta el
control de cambios. El formalismo en el control de cambios es especialmente importante en prés-
tamos de socios y contratos de servicios. Habiendo analizado todos esos aspectos basicos, se
puede concluir que la clave del éxito se encuentra en la supervision de todo el proceso desde los

inicios y el control de la gestidn del proyecto en todo momento.

Fuente: Guerrero (2021).

distribuidores en exclusiva y bloqueaban las
operaciones de venta a otros distribuidores.
En ocasiones, este mecanismo también ha
sido utilizado por empresas sin relacion co-
mercial con el proveedor espanol, sobre todo
en casos en los que el producto espafol al-
canzaba cierto renombre en el mercado y
otra empresa marroqui copiaba el producto
y registraba la marca en su lugar.

Por lo tanto, animamos a registrar cuanto
antes su marca, pero siendo conscientes de
que, en Marruecos, como en otros paises, el
registro es solo el primer paso para la protec-
cion de una marca y que los titulares deben es-
tar atentos a las solicitudes de registros de

marcas similares y evitarlo mediante acciones
de oposicién, asi como utilizar los mecanismos
juridicos de defensa (medidas en frontera y ac-
ciones judiciales).

3.3. Social

En lo que a legislacion laboral se refiere,
hay que tener en cuenta que esta es bastante
proteccionista con los trabajadores. Si bien es
cierto que el salario minimo en Marruecos no
es muy elevado, los costes laborales obligato-
rios y no obligatorios (que son habituales para
casi todos los trabajadores) hacen que el >
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coste laboral final se aleje bastante del salario
minimo de 2.828,71 dirhams mensuales, a fe-
cha de cierre de esta edicion.

A la hora de contratar mano de obra extran-
jera (ej., espafoles), es necesario obtener una
atestacion por parte del ANAPEC (Agence Na-
tionale de Promotion de I'Emploi et des Com-
pétences) y obtener el permiso de trabajo y la
tarjeta de residente, para lo que es necesario
mucha documentacion.

Esta serie de elementos y las dinamicas del
mercado hacen que en Marruecos el trabaja-
dor cualificado sea, en muchos casos, mas
costoso que en la UE. En este campo, el enca-
recimiento es debido a una escasez relativa de
oferta (solo existe trabajador marroqui formado
y este es escaso) frente a una mayor deman-
da, en un entorno en el que la contratacién de
ciudadanos de la UE es mas gravosa por los
costes de expatriacion. Por lo tanto, es impor-
tante contar con buenos servicios de recursos
humanos y consultoria laboral.

En cuanto a la indemnizacion por despido,
de acuerdo con Chakib Zaari, socio fundador de
Baker Tilly Majer Consulting, esta es elevada y
se calcula de forma gradual, por lo que se re-
comienda tenerla en cuenta antes de contratar
al trabajador. Por ejemplo, si hablamos de da-
Aos y perjuicios, sera necesario pagar un mes
y medio por cada afo trabajado. Asi, es reco-
mendable realizar el despido por inspeccién de

trabajo, pues es mas favorable para el em-
pleado, al que no se le retiene el IRPF, y para
el empleador, que no podra verse afectado por
posteriores demandas de despido improce-
dente. Si bien es cierto que el marco legal esta
fuertemente inspirado en la normativa europea,
es importante no cometer el error de extrapolar
la legislacion y prestar atencion a los matices
de la normativa marroqui (Zaari, 2021).

4. Recomendaciones en el ambito
financiero

Lo primero y mas importante es sefalar que
en Marruecos el pago anticipado esta limitado,
por lo que esta técnica tradicional de asegurar
el cobro queda desterrada. En cualquier tipo de
operacién, segun las instrucciones generales
de operaciones de cambio de divisas en Ma-
rruecos, el limite de pago por anticipado es del
30% del valor total de la exportacién, con un
maximo del contravalor en divisas de 200.000
dirhams; salvo algunas excepciones, como
puede ser el sector aeronautico en el que el
anticipo puede llegar al 50 % del valor de la ex-
portacion, con un limite de un millén de dirhams
marroquies (Office des Changes, 2022a). Di-
cha limitacién es fruto del control de cambios
que existe en el pais, asociado a su vez a la
no convertibilidad de la moneda. Un caso >

ERRORES QUE NO COMETER EN EL AMBITO FINANCIERO

7. Siempre cubrir las operaciones. Nunca confiar en el pago anticipado, generar una trazabilidad do-
cumental (contratos, facturas, etc.) y apoyarse en las instituciones de crédito.

8. No olvidar que el dirham es no convertible, que existe control de cambios. La entrada de capital en
el pais debe hacerse correctamente para evitar tener problemas en la salida.

Fuente: Elaboracion propia.
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diferente es que el importador posea cuentas y
estructura fuera de Marruecos, que unicamente
se da en el caso de grupos muy grandes. En
ese caso, el pago anticipado si se podra reali-
zar desde otros sistemas financieros.

Por otra parte, en el plano inversor, a la hora
de acceder al mercado marroqui es fundamen-
tal no menospreciarlo, ya que las practicas es-
pafolas no se aplican en este pais. Si bien es
cierto que el negocio ha de estar constituido
por una parte de mano de obra local, es impor-
tante sopesar si se desea contar con un socio
local 0 no, teniendo en cuenta si aporta valor
anadido y si este es cuantificable. Asimismo, se
recomienda buscar asesoramiento antes de in-
vertir, asi como apoyo de las instituciones fi-
nancieras y de la matriz de la compania para
garantizar los créditos.

En el plano practico, es importante recordar
que el dirham es una divisa no convertible, por
lo que el acceso a los mercados de capitales
es limitado y que el tipo de cambio es fijo con
banda (Bank Al-Maghrib, 2022).

A la hora de hablar de financiacion, es im-
portante distinguir entre la financiacion en divi-
sa local y aquella realizada en euros. Para la
primera, se cuenta con el apoyo de los bancos
espanoles en el pais, asi como los locales, ca-
paces de financiar las operaciones de las em-
presas directamente en dirhams; si bien los
costes financieros seran los locales.

Para la financiacién en euros, en la actuali-
dad existen tres grandes lineas:

1. COFIDES. Se trata de una sociedad pu-
blico-privada que gestiona fondos del
Estado, asi como recursos propios y de
terceros con el fin de favorecer la inter-
nacionalizacién de la economia espano-
la, la promocion del desarrollo econémi-
co y el refuerzo de la solvencia de las

empresas afectadas por la COVID-19
(Rodriguez Diez, 2021).

2. FIEM. Instrumento cuyo objetivo es ofre-
cer apoyo financiero oficial a la interna-
cionalizacion de empresas espanolas.
Es especialmente interesante el FIEM
PYME, que esta dirigido a la pyme es-
panola y permite al exportador espafol
cobrar los desembolsos mientras que
el importador marroqui se endeuda con el
Estado espafol. Este instrumento permi-
te financiar hasta el 85 % de la operacién
y con un limite de 10 millones de euros
(Rodriguez Diez, 2021).

3. ICO. El Instituto de Crédito Oficial, a tra-
vés del Banco Sabadell, ofrece de ma-
nera novedosa para 2022 dos lineas de
financiacién en euros o ddlares estadou-
nidenses para empresas en Marruecos.
Los fondos aportados deberan ser apli-
cados a la financiacion de operaciones
concretas o proyectos en los que inter-
vengan empresas espafolas o empre-
sas con «interés espanol» (Banco Saba-
dell Casablanca, 2022).

En lo que respecta a los flujos transfronteri-
zos de capitales, José Ignacio del Pino, Country
Manager de CaixaBank Marruecos, apunta que
es importante recordar siempre que no existe
libre circulacion de capitales y que hay control
de cambios fruto de la naturaleza de la divisa.
El dirham esté referenciado con base en una
cesta de valores calculada en un 60 % de euros
y en un 40% de ddlares. El banco central fija
cada manana el tipo de cambio, y este no pue-
de oscilar mas de un + 5% (Oficina de Informa-
cion Diplomatica, 2022). En relacion con el euro,
el cambio siempre varia entre 10 y 11 dirhams,
por lo que se podria decir que es un tipo de
cambio bastante estable (Del Pino, 2021). >
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A la hora de realizar envios de fondos de Es-
pafa a Marruecos se debe tener en cuenta que
se incentiva la entrada de capital y se controla
fuertemente la salida, por lo que es aconseja-
ble acudir a las entidades financieras espafio-
las para que el proceso se realice correctamen-
te. Ademas, José Ignacio del Pino afade que
es recomendable realizar los pagos en mone-
das diferentes al dirham, ya que este solo coti-
za en Marruecos, lo que facilitara, posterior-
mente, la salida de capitales del pais magrebi
(Del Pino, 2021).

En cuanto a medios de pago, de acuerdo
con Abdelghani Elbahy, Country Manager de
Banco Sabadell Marruecos, es importante tener
en cuenta cuales son los métodos de pago mas
utilizados en Marruecos, y ser consciente de
que estos tienden a buscar la seguridad juridica
y asegurar el pago, como los cheques y las le-
tras de cambio; estos permiten, en cierto modo,
amortiguar las elevadas tasas de mora, que as-
cendieron hasta el 16 % en 2020. Para combatir
esta situacion, hay que recalcar que los che-
ques impagados tienen consecuencias penales
(si bien son una realidad) y, ademas, se regulan
a través de un registro central de impago (equi-
valente al RAI —Registro de Aceptaciones Im-
pagadas— en Espana), que pone a disposicion
del publico informacion relativa a incumplimien-
tos de pago (Elbahy, 2021). Todo ello hace im-
perativa la necesidad de cubrir siempre las ope-
raciones, sin importar la cuantia de estas.

En cuanto a las transferencias, las naciona-
les se posicionan como un medio utilizado uni-
camente para el pago de impuestos y de la se-
guridad social, ya que se esta haciendo un
esfuerzo en modernizar los tramites burocrati-
cos. Las transferencias internacionales tam-
bién pueden ser utilizadas, pero la oficina de
cambios limita la salida de divisas, aunque no
bloquea la operativa normal de empresas
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instaladas (Zaari, 2021). Estas suelen ser cos-
tosas en tiempo y recursos, por lo que se con-
sidera necesario realizar una adecuada provi-
sion de tesoreria en el pais, si se quiere operar
internamente.

Finalmente, como ya se ha mencionado,
para garantizar la cobertura de riesgo y recobro
en situaciones comerciales se recomienda el
uso del crédito documentario en transacciones
internacionales, pues es un método de pago
irrevocable y confirmado por un banco (Elbahy,
2021). Si bien es cierto que los costes son mas
elevados que los del pago por anticipado, los
cheques o las remesas, estos ultimos conllevan
mayor riesgo: en el caso de la remesa, por
ejemplo, el cliente podria no recoger los docu-
mentos del banco y el exportador espafiol de-
bera repatriar la mercancia, con los costes y
tramites que conlleva. Ademas, los bancos es-
panoles disponen de una serie de mecanismos
que se pueden utilizar para reducir el riesgo a la
hora de formalizar la operacion (Elbahy, 2021):

1. Confirming, realizado a través de un
banco local, o descuento: es el banco el
qgue hace el analisis de la calidad del li-
brado y comprueba el riesgo de impago.

2. Seguro de crédito a través de Cesce o
Coface.

3. Avales ante proveedores, siempre que
esté garantizado por un banco.

5. Recomendaciones en el ambito
logistico y de certificacion
5.1. Certificacion
En el campo de certificacion, la Embajada

de Espafa en Marruecos cuenta con un conse-
jero especializado en asuntos técnicos y >
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ERRORES QUE NO COMETER EN EL AMBITO LOGISTICO Y DE CERTIFICACION

9. No olvidar certificar los productos. Las certificaciones de la UE y las espafiolas no son validas en
muchos casos. Confirmar con la oficina comercial y los especialistas.
10. No acumular el stock. Utilizar empresas de logistica y transitarios reconocidos.

Fuente: Elaboracion propia.

organismos de control, inspector del SOIVRE
en la OFECOME de Rabat. En el momento de
escribir estas lineas es Maria Josep Ball, que
recuerda que Marruecos no se rige por la mis-
ma normativa que los paises de la Union Euro-
pea, por lo que es necesario tener en cuenta
las peculiaridades en el pais magrebi. Un ele-
mento central es que, para facilitar el comercio
entre la Union y Marruecos, se firmé el Acuer-
do Euromediterraneo de Asociacion entre la
UE y Marruecos, que entr6 en vigor en el aino
2000, por el que ambas partes se comprome-
tian a eliminar el arancel de importacion y ex-
portacion, y alcanzar una convergencia norma-
tiva, adaptando la marroqui a la europea (Ball,
2021).

A pesar de este acuerdo, siguen existiendo
barreras comerciales arancelarias como los
derechos a la importacion, la tasa parafiscal a
la importacion o la tasa sobre la madera impor-
tada. A lo que hay que sumar la liquidacién de
IVA en frontera. Por ejemplo, para algunos ca-
sos concretos, un producto que se importa con
un arancel del 0% puede contar con tasas de
varios puntos, ademas del IVA; por tanto, es
siempre importante consultar los derechos
aduaneros?.

De manera adicional, se debe tener en cuen-
ta el concepto de «precio suelo», que se aplica

2 Se recuerda que la UE pone a disposicion de los usuarios la
herramienta Market Access: hitps://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/
en/content/welcome-access2markets-market-access-database-users; asi
como la aduana marroqui el https://www.douane.gov.ma/adil/

cuando la aduana considera que el importe de
la factura es menor al importe real, por lo que
se establece un precio minimo con base en un
célculo interno realizado por la aduana marroqui.
Esto conlleva que la empresa tendra que pagar
el IVA y los aranceles correspondientes al precio
que la aduana considere razonable (Ball, 2021).

Las barreras no arancelarias son, si cabe,
mas relevantes. En palabras de Maria Josep
Ball, se aplican obstaculos técnicos al comercio
(OTC), que es un tipo de barrera implicita, no
escrita, que aparece al intentar penetrar en el
mercado marroqui. El obstaculo méas destacable
es el «no reconocimiento de las normas téc-
nicas internacionales», en contradiccion con el
Acuerdo de Libre Comercio UE-Marruecos y la
convergencia normativa.

En Marruecos, actualmente, existen distin-
tos organismos de control:

— IMANOR, la certificadora nacional en-
cargada de la estandarizacién industrial;

— ONSSA, especializado en la seguridad
sanitaria de productos alimentarios, y

— DMP, para la certificacion de medica-
mentos y articulos farmacéuticos.

El principal problema deriva de un exceso
de normativa; por ejemplo, surgen 16.000 nor-
mas cada afo del Ministerio de Industria, deri-
vadas de la existencia de recomendaciones del
organismo de control IMANOR, que son con-
vertidas en obligatorias. Esto repercute en >
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desavenencias en aduanas, debido al desco-
nocimiento de la normativa nacional, por lo que
se aconseja dirigirse a las oficinas comerciales
o0 despachos especializados previa exporta-
cion (Ball, 2021).

En este sentido, en cuanto al control en
aduana, hay que sefalar que el exportador
debe obtener un certificado de conformidad
(CoC) obligatorio para el despacho de aduana.
Es por ello aconsejable, antes de exportar un
producto, confirmar la partida arancelaria que
declarara el importador, conocer la normativa
vigente para cerciorarse de si el producto esta
en alguna de las listas de certificacion en ori-
gen o destino y que cumple con las normativas
locales para evitar restricciones de despacho
de la mercancia (Morral, 2021).

Desde 2020, en Marruecos existen dos ti-
pos de verificaciones: conformidad en origen
(VoC) y evaluacién de conformidad en destino
(CAD). El 80% de los productos se certifican
en origen y el 20 % restante se certifican en la
frontera de destino (Ball, 2021).

De acuerdo con Joaquim Sellarés, Business
Developer Manager en Bureau Veritas Iberia S.
A., la certificacion en origen se puede realizar
por tres vias (Sellares, 2021):

— Ruta A. Incluye cualquier tipo de produc-
to que esté sujeto a inspeccién de origen
de cualquier fabricante o vendedor.

— Ruta B. Se trata de empresas que reali-
zan envios regulares, por lo que una vez
aprobada la documentacién de confor-
midad, la emision del CoC para siguien-
tes envios se hace de forma mas agil y
rapida. De forma aleatoria se hacen
unas pocas inspecciones fisicas de veri-
ficacion a lo largo del afo.

— Ruta C. Se licencia la unidad de produc-
cion, lo que favorece la agilidad del
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proceso, pues en la C el numero de ins-
pecciones al final del afo es minimo.

Por su parte, el proceso de certificacién en
destino (CAD) se puede realizar a su vez por
tres vias: por envio, por registro y por licencia.
Las tarifas, fijadas por el Gobierno de Marrue-
cos, varian en funcion de la ruta, suponiendo
estas un porcentaje del valor FOB 0 EXW de la
mercancia. Los productos exentos de certifica-
cion en destino son los regulados en el progra-
ma VoC y los objetos personales.

Es, por tanto, la verificacién de la conformi-
dad de las normas nacionales e internaciona-
les correspondientes un aspecto importantisi-
mo y principal fuente de litigios en aduana. El
proceso consta de las siguientes fases, que se-
ran gestionadas, normalmente, con los impor-
tadores en Marruecos (Sanchez, 2021):

1. El Ministére d’Industrie, Commerce,
de I'Economie Verte et Numérique
(MICEVN) es el encargado de asignar
un organismo certificador en Marruecos
y procedimiento en origen o destino.

2. Tipo de intervencion: revision documen-
tal de calidad, inspeccion fisica y toma
de muestras y ensayos en laboratorio de
Marruecos.

3. La empresa certificadora lleva a cabo la
actividad solicitada por MICEVN en el
embarque o en destino.

4. La empresa certificadora proporciona el
resultado de la verificacion.

5. Se registran los resultados en el portal
MICEVN.

5.2. Envios y gestion del stock

Segun Marti Roig, CEO de Marglory Maroc,
lo mas aconsejable es que el proceso de >
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exportacion para los primeros envios siga una
serie de pasos fundamentales para garantizar
el éxito de la entrega. Estos, en algunos casos,
son gestionados por el importador, pero es im-
portante conocerlos:

1. Registro de la sociedad en Portnet y ADIL.

2. El primer envio se ha de realizar en po-
cas cantidades y de una forma uniforme,
ya que la mercancia se suele retener por
falta de documentacion.

3. Verificar la documentacion antes del em-
barque, ya que modificar cualquier docu-
mento una vez que se ha iniciado el en-
vio es complejo y costoso. En el caso de
contar con una filial en Marruecos, se re-
comienda pedir al agente de transporte
marroqui que revise la documentacion.

4. Analizar la regulacién marroqui sobre el
producto que se desea exportar.

5. Descripcion de la mercancia o packing
list. Este paso es importante, ya que, en
ocasiones, la mercancia se retrasa en la
aduana porque no viene bien definido
qué producto se esta exportando.

6. Valor del producto.

Mas adelante, y con la operativa clara, y si
no se esta exportando con importador 0 mayo-
rista, viene la gestion del stock en destino, lo
cual es un aspecto que se ha de tener muy en
cuenta, especialmente cuando se exporta des-
de un pais cercano como Espana, ya que los
costes logisticos son muy elevados y los pre-
cios de los almacenajes muy altos. Ademas,
pueden surgir costes burocraticos o fiscales
ocultos, como el pago de un 20 % adicional en
los gastos de alquiler tras cinco afos de cons-
titucion de la filial (Roig, 2021).

Teniendo en cuenta estos factores, se re-
comienda, en primer lugar, mantener el stock

en Espafa y servir a los clientes marroquies
desde alli; posteriormente, usar servicios
de almacenaje y distribucidon externos para
mantener un stock minimo en el pais magrebi
y, finalmente, una vez que se tenga un mayor
conocimiento del mercado, se podra optar
por la instalacion directa en Marruecos (Roig,
2021).

El gran problema que se plantea a la hora
de mantener el stock en Marruecos viene de-
terminado por la estacionalidad del mercado y
la dificultad de la previsién de ventas. Ademas,
hay que sumar que la figura del intermediario o
distribuidor es muy comun y que pueden alejar
al vendedor de su cliente final y del contacto
directo. No obstante, es aconsejable utilizar
distribuidores si se opta por mantener el stock
en destino, ya que facilitan su gestion, asi como
el contacto con los clientes y el recobro (Roig,
2021).

Como principal recomendacion para evitar
demoras y bloqueos en aduanas, se debe co-
nocer antes de cualquier envio la normativa
aplicable a la certificacion de cada producto,
hacer uso de transitarios fiables y reconocidos
(pues pueden ser la fuente de muchos proble-
mas), asi como solicitar asesoramiento a los
organismos certificadores autorizados por el
Ministerio de Industria (Roig, 2021).

6. Conclusion

El mercado marroqui es un mercado de alto
potencial e importancia para Espafna y sus em-
presas. Aspectos clave como su proximidad
geografica, los acuerdos comerciales firmados
con la Unién Europea y africanos y la alta pre-
sencia de empresas extranjeras en el pais con-
vierten a Marruecos en un destino potencial
de exportaciones y de integracion de la >
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cadena de valor, desarrollando actividades
tanto en Espaia como en Marruecos.

Con el fin de evitar prejuicios y posibles pro-
blemas, es importante estar bien informado en
todo caso. Se ha tratado de analizar el proceso
de internacionalizacién de las empresas espa-
folas desde la perspectiva comercial, legal, fi-
nanciera y regulatoria, para ofrecer una mejor
visiéon de lo que puede acontecer en el merca-
do marroqui. Teniendo todo esto en cuenta, el
principal consejo es estar bien acompafnado,
tanto por las instituciones espafolas (oficinas
comerciales) como por los prestatarios de ser-
vicios espanoles en el pais y las camaras de
comercio.

Las estrechas relaciones comerciales entre
ambos paises no deben hacernos caer en el
error de pensar que se pueden extrapolar las
costumbres espafolas a Marruecos. Las dife-
rencias culturales han de tenerse muy en cuen-
ta si se busca iniciar cualquier tipo de negocio
en el pais vecino. A pesar de las similitudes en
el ambito legal con la legislacién francesa, los
matices en las leyes y los obstaculos técnicos
al comercio pueden ocasionar numerosos pro-
blemas a la hora de iniciar cualquier proceso
de exportacién o implantacion. Ademas, el dir-
ham es una moneda sujeta a un rigido control
de cambios, cuya salida de capitales esta muy
controlada por el Gobierno y la Oficina de
Cambios, lo que es un aspecto importante a
considerar.

Contar con un apoyo soélido y un buen estu-
dio de mercado permite adaptarse al mercado,
evitar grandes retrasos en aduanas y reducir
los costes para las empresas espafolas. La
red y el asesoramiento de las Oficinas Econé-
micas y Comerciales de Espafa instaladas
tanto en Casablanca como en Rabat son un
elemento clave para este apoyo.
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